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Somos egresadas de la carrera de Administración de Negocios Internacionales, que actualmente nos 
encontramos laborando en diversos sectores o rubros de la administración, nos reunimos con la 
finalidad de juntar los conocimientos obtenidos con el fin de poder desarrollar la idea de negocio, 
que se basará en formar una empresa totalmente distinta, y mencionamos distinta; porque no está 
direccionada a la producción o manufactura de un producto y/o insumo. 
El negocio al cual nos referimos en el párrafo anterior es sobre el reaprovechamiento de los residuos 
sólidos orgánicos no municipales y no peligrosos (generados por los centros de beneficios avícolas 
y cárnicos), es decir el negocio se basará a la importación y comercialización de plumas secas de 
aves para las industrias del rendering. 
Se preguntarán el porqué de este negocio, la respuesta es que, en la actualidad, muchos de los 
egresados se dedican a rubros de negocios comunes como los productos agrícolas (palta, uva, 
espárragos, café), pero no visualizan otros mercados. Nos parece atractivo este tipo de negocio 
porque actualmente existe una alta demanda de las harinas proteicas por ser altamente digestibles 
para la nutrición animal de la crianza intensiva, por ello se requiere producir insumos de alta 
biodisponibilidad, que son obtenidos a partir de los subproductos de origen animal y que derivan 
del abastecimiento cárnico alimenticio del consumo humano directo. Asimismo, aprovechamiento 
de este tipo de residuos es a favor de la no contaminación del medio ambiente. 







Para el desarrollo del presente proyecto de negocio, está relacionado a la comercialización e 
importación de residuos sólidos (pluma seca), destinadas a las Industrias de Rendering del Perú. 
 
Este residuo sólido, es obtenido del faenamiento de las actividades agrícolas y pecuarias, y se 
encuentra clasificado según su gestión como un residuo no municipal no peligroso. 
 
En el país, según la información del Ministerio de Agricultura y Riego, el número de aves 
beneficiadas en el Perú, es aproximadamente de 777,127,000 kilogramos y el total de residuos 
generados después del beneficio es de 132,111,590 kilogramo de pluma húmeda. 
 
Nos caracterizamos por ser una empresa formal en este tipo de negocio, abasteciendo en manera 
oportuna de materia prima tales como plumas secas (generado por los mataderos de aves) a las 
empresas de rendering, para que estas sean transformadas en harinas proteicas para la nutrición 
animal. 
 
Seremos una empresa pionera, líder y reconocida en este negocio, la cual llegue en manera 
oportuna y rápida a nuestros socios comerciales, contribuyendo con ellos en la sustentabilidad de 
la industria. 
 
Logrando llegar a largo plazo al abastecimiento de todas las empresas de rendering a nivel nacional 
e internacional, de manera oportuna y con los mejores estándares de calidad requeridos. Las cuales 
se basarán principalmente en la responsabilidad, compromiso y la mejora continua. 
 
Nuestro producto es la pluma seca de aves, obtenida del faenamiento en las industrias avícolas del 
país de Bolivia. 
 
Este será importado inicialmente del país de Bolivia, por ser este un país que presenta un menor 
porcentaje en el proceso de reaprovechamiento de los residuos orgánicos. Lo cual nos va a permitir 
tener la mayor cantidad de materia para el abastecimiento a las industrias de rendering en el Perú. 
 
El mercado al cual nos estamos dirigiendo son las industrias de rendering en el Perú. 






La inversión requerida para el desarrollo del negocio será de S/. 47,924.51, de los cuales aportaran 
de la siguiente manera: S/. 11.000,00 por la Bachiller Seydny Tineo Bautista, S/. 11.000,00 por la 
Bachiller Liliana Mabel Fernández Silva, S/. 10924.51 por la Bachiller Marisol Vanesa Asto Osorio,  
y la diferencia de S/. 15000.00 será financiado por una entidad bancaria. 
 
Se proyecta realizar unas ventas anuales de S/. 1´084.156,66 superando el punto de equilibrio de 
S/. 267.956,57. 
 
Se genera un promedio de ventas mensuales de S/. 90.346,39 con lo cual se podrá obtener una 
recuperación de retorno de inversión en el noveno mes a partir de la fecha de apertura. 
 
Considerando los puntos antes señalados se procede a efectuar la evaluación económica y 
financiera basado en lo siguiente indicadores: la tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto 
(VAN), es posible verificar que el proyecto es factible y viable debido a que con la inversión de S/ 
35.631,30, se cuenta con una TIR de 753% y una VAN a 5 años de S/.2´369.911,67. Por cual se 










CAPÍTULO 1 - EL PRODUCTO 
 
¿Qué son Residuos Sólidos? 
Son aquellas sustancias o productos en estado sólido de los que las personas disponen ya sea como 
productores, distribuidores, importadores y/o comerciantes. Esta definición también incluye a los 
residuos que se puedan generar por eventos naturales. 
En otras palabras, los residuos sólidos son todas las sustancias y/o productos que puede que ya no 
necesitamos, pero en algunas ocasiones pueden ser reutilizados. 
 
1.1 Clasificación del producto: 
 
 
Los residuos sólidos se ubican dentro de la Ley General de Residuos Sólidos (Ley Nº 27314) 
publicada por el SINIA del MINISTERIO DEL AMIENTE el 20 de Julio del 2000, que tienen como 
objetivo el de asegurarse que las gestiones y manejos de todos los residuos sólidos sean apropiados 
para que se pueda prevenir los riesgos sanitarios, promover y proteger la calidad ambiental, el 
bienestar y la salud de las personas. 
En el capítulo III de la mencionada Ley, se manifiestan las obligaciones que deben de tomar en 
cuenta los gobiernos municipales, en cuanto a la utilización de los residuos sólidos. 
La ley aplica a todas las actividades de los residuos sólidos, ya sea su proceso y/o operación, desde 
que se generan hasta su disposición final. 
En el año 2016 se aprobó el D.L N°1278 Ley de gestión integral de residuos sólidos, esta es la misma 
















CAPITULO I – EL PRODUCTO 
 
 













Ilustración 2 COMPOSICIÓN DE RESIDUOS SÓLIDOS, PORCENTAJE % 
 
 
FUENTE: Estudios de caracterización de residuos sólidos reportada al Sigersol hasta el mes de 
octubre de 2014. (MINAM) 
 
 
⮚ Residuos sólidos según su origen nos ubicamos dentro del tipo de residuo agropecuario. 
 
 
Ilustración 3 RESIDUOS SOLIDOS SEGUN SU ORIGEN 
 
 
FUENTE: Sociedad Peruana de Derecho Ambiental. (2009). Manual de residuos sólidos. (Según Ley 
Nº 27314: Ley general de residuos sólidos) 
ELABORACION PROPIA 




⮚ Residuos sólidos según su gestión se clasifican de la siguiente manera: 
 
 
Ilustración 4 CLASIFICACION DE RESIDUOS SOLIDOS SEGUN GESTION 
 
 
FUENTE: Sociedad Peruana de Derecho Ambiental. (2009). Manual de residuos sólidos. (Según Ley 
Nº 27314: Ley general de residuos sólidos) 
ELABORACION PROPIA 




Ilustración 5 COMPOSICIÓN DE LA GENERACIÓN DE RESIDUOS SÓLIDOS NO MUNICIPALES NO 




FUENTE: INFORMACIÓN DE SUBSECTORES 2013. 
 
 




FUENTE: INFORMACIÓN ANUAL SECTORIAL DE GESTIÓN DE RESIDUOS SÓLIDOS NO 
MUNICIPALES, SUBSECTOR AGRICULTURA 2013. 





1.2 Información del producto 
 
 
El negocio está relacionado con la importación y comercialización de las plumas secas que son los 
subproductos de origen animal (aves), que son obtenidos en las plantas de beneficio o centros de 
sacrificios, los cuales después son llevados por un proceso primario que involucra el secado a la 
intemperie dentro de un ambiente enmantado y cercado. 
 
TERMINOLOGÍA CONCEPTUAL DE LA PLUMA: 
 
 
Se define conceptualmente; como los apéndices tegumentarios, al igual que las escamas y el pelo 
en otros animales. Estas estructuras se forman a partir de la epidermis y la dermis usando 
mecanismos que involucran inducción recíproca entre estos dos tejidos y están altamente 
conservados dentro del grupo de los vertebrados2. 
 
Ilustración 7 PLUMAS A GRANEL 
 




2 Fundación Wikipedia, 2019, Pluma, Wikipedia La enciclopedia Libre. Recuperado de 
https://es.wikipedia.org/wiki/Pluma 




Ilustración 8 PLUMAS EN SACOS 
 
FUENTE: PROVEEDOR OSCAR CESPEDES ONTIVEROS 
 
 
1.3 Características del producto 
 
 
Nuestro producto es la pluma seca las cuales están compuestas principalmente por proteína y 
queratina las cuales tiene que cumplir las siguientes características físicas para ser comercializadas 
en las industrias del Rendering. 




Tabla 1 CARACTERISTICAS DE LA PLUMA SECA 
 
CARACTERÍSTICAS SENSORIALES 
Color: Blanco amarillento o cremoso 
Olor: Característico y fresco 
Apariencia: Seca, libre de impurezas ni restos de sangre 
CARACTERÍSTICAS FISICOQUÍMICAS 
Humedad: 12% 
Materias: Libre de Materias extrañas 
Impurezas: Libre de impurezas (plásticos, objetos extraños) 




FUENTE: Según se detalla en la ficha técnica del anexo (1) del presente plan de negocio. 
 
 
1.4 Frecuencia de compra 
 
 
Para la evaluación de este punto nos vamos a referir a la participación de la pluma seca como 
insumo para la elaboración de las harinas proteicas (alimentos balanceados) para animales de 
consumo humano. 
 
Las harinas proteicas que elaboran las empresas de rendering son las siguientes: 









FUENTE: PATENSE (http://www.patense.com.br/es/views/produtos.php#&slider1=1) 
 
En el análisis de la frecuencia de compras, se analizó según la información obtenida en las 
entrevistas realizadas a los jefes de producción y Gerentes Generales de la industria del rendering, 
obteniéndose la siguiente información: 
 
 El incremento de la demanda de harinas proteicas es debido a que estas harinas presentan 
un mayor valor nutricional a diferencia de las proteínas vegetales, para las empresas que 
dedican a la crianza intensiva de aves.
 
A Continuación, mencionaremos la diferencia entre la proteína animal y vegetal: 




TABLA 2 CUADRO COMPARATIVO DE PROTEÍNAS 
 
 




 Debido a las exigencias por parte de las empresas que se dedican a la crianza intensiva de 
aves. Han exigido a las empresas de rendering a incrementar su producción de harina 





 Es por ello que la frecuencia de compra de pluma seca en las empresas que producen este 










A continuación, se muestra la capacidad instalada de procesamiento de plumas secas de las 
principales empresas de rendering en Perú: 




Tabla 3 CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN DE LAS EMPRESAS DE RENDERING 
 
EMPRESA 
Compra en kg 
/mes 
Compra en kg 
/Año 
Compra en TN 
/Año 
ALIMENCORP 659,700.00 7,916,400.00 7,916.40 
TECHNOFEED SAC 450,000.00 5,400,000.00 5,400.00 
FERROLES 280,000.00 3,360,000.00 3,360.00 




En este siguiente cuadro se muestra el nivel de compra actual de pluma: 
Tabla 4 NIVEL DE COMPRAS DE LAS EMPRESAS DE RENDERING 
 
EMPRESA 
Compra en kg 
/mes 
Compra en kg 
/Año 
Compra en tn 
/Año 
ALIMENCORP 520,000.00 6,240,000.00 6,240.00 
TECHNOFEED SAC 400,000.00 4,800,000.00 4,800.00 
FERROLES 242,000.00 2,904,000.00 2,904.00 




Ahora podemos apreciar la frecuencia de compra de las principales empresas de rendering en Perú: 
Tabla 5 FRECUENCIA DE COMPRAS DE LAS EMPRESAS DE RENDERING 
 
EMPRESA MENSUAL ANUAL 
ALIMENCORP 25 297 
TECHNOFEED SAC 19 229 
FERROLES 12 138 




En este último cuadro referente a la frecuencia de compra, compartimos información muy valiosa 
brindada por la empresa Alimencorp de la principal materia prima requerida en planta para 
procesamiento 




Tabla 6 FLUJOS DE MATERIA PRIMA REQUERIDOS EN LA EMPRESA PARA LA ELABORACIÓN DE 
ALIMENTOS BALANCEADOS PARA EL CONSUMO ANIMAL 
 
MATERIA PRIMA RENDIMIENTO 
REQUERIMIENTO TN 
DIARIO MENSUAL 
PLUMA HUMEDA 25% 23.26 697.89 
PLUMA SECA 93% 22.23 666.95 
HUESO FRESCO 58% 23.78 713.55 
PERCANZA FRESCA 24% 9.74 292.28 
SUBPRODUCTO DE POLLO 25% 9.53 285.88 
RESIDUO DE POLLO 65% 1.78 53.3 
ELABORACION PROPIA 
FUENTE: Entrevista con el Gerente de ALIMENCORP SAC, según anexo (2). 
 
1.5 Vida útil del producto 
 
 
La pluma seca no tiene una fecha de vencimiento establecida, pero se recomienda no tenerla 
expuesta al ambiente por un periodo mayor a los 3 meses y cumplir con la ficha técnica que la 
empresa solicita. 
 
1.6 Cálculos para el valor del producto: 
 
1.6.1. Costo del producto importado: 
 
 
En cuanto al costo de importación se considera el siguiente detalle, donde nos muestra el costo 
unitario por tonelada de pluma seca de S/. 650.53. 






















DEUDA TRIBUTARIA ADUANERA 
PERCEPCION 
 

























$ 4,400.00 S/14,520.00 $ 4,400.00 $ 5,500.00 $ 5,500.00 $ 6,600.00 
$ 121.88 S/402.20 $ 121.88 $ 152.35 $ 152.35 $ 182.82 




















































$ 17,347.53 S/57,476.25 $ 17,347.53 $ 21,600.30 $ 21,600.30 $ 25,853.06 
 
 
Para el cálculo de nuestro precio de venta se tomó en cuenta todos los costos incurridos, tanto los 
costos de la importación, nuestros gastos internos, margen de ganancia y sumado a ellos los costos 
de entrega en planta, dándonos como precio de venta el monto de S/. 814.68 por TN. 
4,511.67 $ 3,759.72 $ 3,759.72 $ 3,007.78 $ S/9,925.67 3,007.78 $ 
- $ - $ - $ - $ S/0.00 - $ 
501.30 $ 417.75 $ 417.75 $ 334.20 $ S/1,102.85 334.20 $ 
4,010.37 $ 3,341.98 $ 3,341.98 $ 2,673.58 $ S/8,822.82 2,673.58 $ 
- $ - $ - $ - $ - $ - $ 
Primer mes -2019 Primer mes -2020 Primer mes -2021 Primer mes -2022 Primer mes -2023 
Costo USD Costo PEN Costo USD Costo USD Costo USD Costo USD 
88  88 110 110 132 
$ 138.50 S/457.05 $ 138.50 $ 138.50 $ 138.50 $ 138.50 
$ 12,188.00 S/40,220.40 $ 12,188.00 $ 15,235.00 $ 15,235.00 $ 18,282.00 
 
Cantidad de plumas secas - tn 
Precio del residuo de pluma Seca 
TOTAL FCA 
 Flete Internacional 
Seguro internacional 







TASA DE DESPACHO 
 
Certificaciones - SENASA 





    
$ 32.00 S/300.00 $ 32.00 $ 32.00 $ 32.00 $ 32.00 
$ 167.10 S/551.43 $ 167.10 $ 208.87 $ 208.87 $ 250.65 
$ 203.15 S/670.40 $ 203.15 $ 203.15 $ 203.15 $ 203.15 
$ 20.00 S/66.00 $ 20.00 $ 20.00 $ 20.00 $ 20.00 
$ 30.00 S/99.00 $ 30.00 $ 30.00 $ 30.00 $ 30.00 
 $ 452.25 S/1,686.82 $ 452.25 $ 494.02 $ 494.02 $ 535.80 





Interes de letra 
TOTAL GASTOS ADM. Y FINANCIEROS 
 
$ -  $ - $ - $ - $ - 
$ 104.00 S/343.20 $ 104.00 $ 130.00 $ 130.00 $ 156.00 
$ -  $ - $ - $ - $ - 
$ -  $ - $ - $ - $ - 
S/104.00 S/343.20 $ 104.00 $ 130.00 $ 130.00 $ 156.00 
 
COSTO TOTAL DE IMPORTACION POR MES 
 DETERMINACION DE PRECIOS UNITARIOS  2018  2019 2020 2021 2022 
RESIDUO DE PLUMA SECA POR TN $ 197.13 S/650.53 $ 197.13 $ 196.37 $ 196.37 $ 195.86 
 









2019 2020 2021 2022 2023 
COSTO UNITARIO POR TN      
Plumas secas S/. 650.53 S/. 650.53 S/. 648.01 S/. 648.01 S/. 646.33 
      
GASTO DE OPERACIÓN 2019 2020 2021 2022 2023 
Gastos de Ventas S/. 10,826.40 S/. 21,652.80 S/. 21,652.80 S/. 21,652.80 S/. 21,652.80 
Gastos Administrativos S/. 18,247.92 S/. 35,726.34 S/. 35,768.87 S/. 35,813.52 S/. 35,860.40 
Costos indirectos S/. 18,492.00 S/. 36,984.00 S/. 36,984.00 S/. 36,984.00 S/. 36,984.00 
TOTAL GASTOS DE OPERACIÓN S/. 47,566.32 S/. 94,363.14 S/. 94,405.67 S/. 94,450.32 S/. 94,497.20 
      
     
CANTIDAD DE VENTA POR TN 2019 2020 2021 2022 2023 
Plumas secas 528 1056 1320 1320 1584 
GASTO POR TN DE PLUMA SECA S/90.09 S/89.36 S/71.52 S/71.55 S/59.66 
 
COSTO TOTAL DE PLUMA SECA POR TN 2019 2020 2021 2022 2023 
Plumas secas S/. 740.62 S/. 739.89 S/. 719.53 S/. 719.56 S/. 705.98 
 
PRECIO DE PRENDA SIN IGV 2019 2020 2021 2022 2023 
Plumas secas S/. 814.68 S/. 814.62 S/. 792.93 S/. 793.70 S/. 779.45 
 S/. 961.33 S/. 961.25 S/. 935.65 S/. 936.56 S/. 919.75 
 
 2019 2020 2021 2022 2023 




1.6.3. Precio de mercado: 
 
Los precios de la materia prima varían de acuerdo con el departamento de dónde proviene la 
materia prima (pluma seca) y de calidad. 
 
De manera global podemos diferenciarlos por los distintos departamentos del Perú, como lo son los 
departamentos de la zona norte, zona sur y zona central. 






YBAÑEZ JIMENEZ ANIBAL 
AMBIENTUM INVERSIONES SAC 
DE LA CRUZ VILCHEZ ESTUARDO ONOFRE 
LIMACHE TACO YAMALI 
ECOACOPIO PERU SAC 
AMBIENTUM INVERSIONES SAC 
PROCICLA SAC 
DEPARTAMENTO 
PRECIO SIN PRECIO SIN FLETE A LIMA 





















































































S/700.00 S/200.00 S/500.00 S/0.50 AREQUIPA TAPIA GIRALDO YOHON CRISTOBAL 
S/700.00 S/200.00 S/500.00 S/0.50 AREQUIPA AVE DOMING C S.A.C. 
S/200.00 S/500.00 S/0.50 SATIPO CARGO ALDO EIRL 
S/200.00 S/550.00 S/0.55 ICA RAFFO HERNÁNDEZ ANA MARÍA 
S/200.00 S/550.00 S/0.55 AYACUCHO H & P CONTRATISTAS GENERALES Y 
S/550.00 S/0.55 HUANUCO MARIANELA Y MATEO E.I.R.L 
S/550.00 S/0.55 CHIMBOTE ASOCIACION DE RECICLADORES DE 
S/600.00 S/0.60 TARAPOTO FABIAN MORI CRISTINA 
S/0.60 TRUJILLO FLORES PAKER ZUMILDA ELIZABETH 
S/0.60 CHEPEN SANCHEZ MENDOZA JHONY JAVIER 
LA LIBERTAD COMERCIALIZADORA SORIA & AVALOS 
PUNO AMBIENTUM INVERSIONES SAC 
SULLANA COMERCIALIZADORA MARIA TERESA 
CHANCHARI PELELEO JAICO 
SEGUNDO ROSE CABRERA SILVA 
LUCERO AZUCENA TOLEDO HERNANDEZ 
 
 




Fuente: Información de la entrevista realizada a la empresa ALIMENCORP SAC 




Ilustración 11 DISTRIBUCIÓN GEOGRÁFICA DE COMPETIDORES NACIONALES 
 
FUENTE: WIKIPEDIA 
ELABORADO POR EQUIPO DE TRABAJO 
 
1.7 Competidores 
En base a la investigación realizada mencionaremos a continuación los principales proveedores de 
pluma seca en territorio nacional, los cuales muchos de ellos trabajan de manera informal y no 
tienen los cuidados necesarios para realizar una entrega de producto limpio. 









Tabla 9 CUADRO DE COMPETIDORES Y SUS PRECIOS 
 
SEGUNDO ROSE CABRERA SILVA TUMBES S/ 0.65 
YBAÑEZ JIMENEZ ANIBAL TALARA S/ 0.91 
COMERCIALIZADORA MARIA TERESA E.I.R.L SULLANA S/ 0.60 
AMBIENTUM INVERSIONES SAC  CHICLAYO S/ 0.70 
LUCERO AZUCENA TOLEDO HERNANDEZ DE BURGA  CHICLAYO S/ 0.68 
DE LA CRUZ VILCHEZ ESTUARDO ONOFRE CAJAMARCA S/ 0.75 
SANCHEZ MENDOZA JHONY JAVIER CHEPEN S/ 0.60 
FLORES PAKER ZUMILDA ELIZABETH TRUJILLO S/ 0.60 
ASOCIACION DE RECICLADORES DE ANCASH POR UN 
MUNDO LIMPIO, SANO Y SALUDABLE 
AMBIENTUM INVERSIONES SAC 
CARGO ALDO EIRL 
MARIANELA Y MATEO E.I.R.L 
CHANCHARI PELELEO JAICO 
 
CHIMBOTE S/ 0.55 
 
HUACHO S/ 0.80 
SATIPO S/ 0.50 
HUANUCO S/ 0.55 
PUCALLPA S/ 0.65 
H & P CONTRATISTAS GENERALES Y MULTISERVICIOS E.I.R.L. 
FABIAN MORI CRISTINA 
AMBIENTUM INVERSIONES SAC 
PROCICLA SAC 
AVE DOMING C S.A.C. 
TAPIA GIRALDO YOHON CRISTOBAL 
LIMACHE TACO YAMALI 
RAFFO HERNÁNDEZ ANA MARÍA 
AYACUCHO S/ 0.55 
TARAPOTO S/ 0.60 
PUNO S/ 0.61 
PUNO S/ 0.61 
AREQUIPA S/ 0.50 
AREQUIPA S/ 0.50 
TACNA S/ 0.75 
ICA S/ 0.55 
 
ELABORACIÓN: PROPIA 





1.8 Distribución del producto 
 
 
Nuestro producto es originario del País de Bolivia, de la provincia de Cochabamba, se transportará 
por medio terrestre hasta la aduana de Desaguadero, posterior al proceso de desaduanaje 
continuará su ruta con el mismo transporte terrestre hasta la planta de nuestro cliente. 



































1.9 Productos complementarios 
 
 
Principales Residuos sólidos Orgánicos complementarios de Aves: 
 
 
Tabla 10 PRINCIPALES RESIDUOS SOLIDOS 
 
PRODUCTOS 
RESIDUO DE PLUMA HUMEDA 
RESIDUO DE PLUMA SECA 
RESIDUO DE HUESO FRESCO 
RESIDUO DE VISCERA DE AVE 
RESIDUO DE PERCANZA FRESCA 
ELABORACION PROPIA 




Lista General de Residuos Sólidos Orgánicos: 
Tabla 11 LISTA GENERAL DE RESIDUOS SOLIDOS 
 
PRODUCTOS 
RESIDUO DE PLUMA HUMEDA 
RESIDUO DE PLUMA SECA 
RESIDUO DE HUESO FRESCO 
RESIDUO DE VISCERA DE AVE 
RESIDUO DE PERCANZA FRESCA 
RESIDUO DE HUESO DE CERDO 
RESIDUO DE SANGRE COCINADA 
RESIDUO DE CUERO SECO-VR 
RESIDUO DE HUESO DE EQUINO 
RESIDUO DE PERCANZA DE CERDO 
RESIDUO DE POLLO COCINADO 
RESIDUO DE CUERO FRESCO-VR 
RESIDUO DE POLLO ENTERO 
RESIDUO DE HUESO SECO 
RESIDUO DE POLLO 
RESIDUO DE HUEVO NO PRENSADO 
RESIDUO DE OREJAS Y COLAS 
RESIDUO DE SCRAP DE VISCERA 
RESIDUO DE CUERO SECO SALADO 
RESIDUO DE SOLIDO DE GERMEN 
RESIDUO DE PERCANZA DE EQUINO 
RESIDUO DE POLLO BB 
RESIDUO DE DESCARNE SECO 
RESIDUO DE CHICHARRA 
RESIDUO DE CARNAZA SECA 
RESIDUO DE SCRAP DE SANGRE 
RESIDUO DE DESCARNE ENTERO SECO 
RESIDUO DE VIRUTA FRESCA 
RESIDUO DE PERCANZA SECA 
RESIDUO DE PELO DE CERDO 
RESIDUO DE HUEVO PRENSADO 
RESIDUO DE SANGRE SECA 
RESIDUO DE VERTEBRA DE ANCHOVETA 
RESIDUO DE GRASA 
RESIDUO DE DESCARNE NOPRENSADO 
RESIDUO DE CARNAZA FRESCA 
ELABORACION PROPIA 
En cuanto a los productos complementarios, a la pluma seca mencionaremos los siguientes: 









Por lo expuesto, el empleo o uso de la pluma seca es para la elaboración de harina de pluma, la cual 
no presenta productos complementarios y harina mixta si presenta productos complementarios que 
son los siguientes: 












1.10 Cadena de valor: 
Cadena de valor de plumas secas como insumo para elaboración de harinas proteicas para aves: 





























CAPITULO I – EL PRODUCTO 











1.11 Potencial de desarrollo del producto 
 
 
Se proyecta a desarrollar otras presentaciones de la pluma seca según lo siguiente: 
 
 Scrap de pluma seca, es un producto más elaborado que consiste en el cocimiento de pluma 
seca a través de unos cockers a cierta temperatura y así obtener pluma cocinada.
 
A continuación se muestra el mapa general de proceso que grafica la secuencia que debe seguir la 














  _  _   
CAPÍTULO 2 - EL MERCADO 
 
2.1 Descripción de la idea de negocio 
 
La idea de negocio surgió en base a lo comentado en una reunión social por una compañera de 
nuestro entorno, ella labora actualmente en una empresa de rendering, en donde nos indicaba los 
problemas que presentaba la empresa para poder satisfacer su demanda de residuos sólidos, 
básicamente la pluma seca, debido a que los proveedores con los que contaba no suplen esta 
necesidad. 
 
A raíz de lo mencionado se realizó una investigación de distintos mercados tanto en el territorio 
peruano y fuera del país con el objetivo de poder encontrar la oportunidad de acopiar residuos 
sólidos (pluma), siendo así que se determinó que el país de Bolivia tiene un alto crecimiento de 
consumo de pollo por ello el desecho de pluma es en gran volumen, teniendo así grandes cantidades 
de para ser aprovechadas una vez habiendo determinado que existe la forma de abastecer de 
residuo de pluma seca a la planta se rendering, nos reunimos con el equipo y nuestra compañera 
para poder conformar parte de la cartera de sus proveedores. 
 
2.2 Matriz CANVAS: 
 
Aplicamos esta herramienta, para definir nuestro modelo de negocio y considerar nuestras 
estrategias en forma panorámica y dinámica. Como se puede apreciar consta de 9 módulos en la 
cuales se muestra como operará el negocio, además como se generarán los ingresos y sobre todo 
como hacer rentable el negocio propuesto por el equipo de trabajo. 
Al utilizar este tipo de herramienta, se definió el punto de inicio en formar clara y ordenada de 
donde parten todas las consideraciones internas y externas consideradas en nuestro proyecto. 
Además, citada información no termina ahí, conforme se avance en la ejecución del negocio se 
plantea hacer las correcciones o mejoras pertinentes conforme avance el negocio, de preferencia 
en forma anual, donde se reuniría todo el equipo de trabajo. Con ello se pretende lograr incrementar 





CAPITULO II – EL MERCADO 
 
  _  _   
 
Tabla 12 MATRIZ LEAN CANVAS – MODELAMIENTO DE NEGOCIO PROYECTO PLUMILLAS 
 
ELABORACION PRO 





  _  _   
 
2.3. Descripción del mercado 
 
Nuestro mercado está conformado por las empresas de rendering en el departamento de Lima, la 
cual emplea la pluma seca como insumo en la elaboración de sus alimentos proteicos destinada 
para el consumo animal. 
 
Las empresas de rendering, trabajan de la siguiente forma en su producción: 
 
 Procesan y convierten los residuos sólidos orgánicos (desperdicios de origen animal), en 
harinas proteicas para el consumo animal, a través de un proceso de trituración., llenado de 




Ilustración 18 CADENA DE CONSUMO Y APROVECHAMIENTO DE LA INDUSTRIA DE RENDERING 
 
 
FUENTE: ALIMENCORP SA. 
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Este tipo de empresa tiene como objetivos básicos: la obtención de un suplemento proteico de 
alto valor en el mercado y descontaminación ambiental que presupone la recolección y el 
tratamiento adecuado de estos desechos orgánicos3. 
Actualmente, según la información recopilada de la Asociación de Rendering en el Perú, existen 
TRES (3) empresas formales dedicadas a este sector de la industria que son las siguientes: 
 
 




















FUENTE: ASOCIACION DE RENDERING PERU 
 
2.4. Matriz Boston Consulting Group ( BCG ): 
 
 
La Matriz BCG o la matriz de crecimiento – participación es una metodología gráfica que se emplea 
en el análisis de la cartera de negocios de una empresa. 
Esta matriz nos ayuda a realizar un análisis estratégico de los productos y/o servicios que posee una 
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PRECIO POR TN 




RESIDUO DE PLUMA HUMEDA 12,053,336.03 12,053.34 S/ 160.00 S/ 1,928,533.77 19% 
RESIDUO DE PLUMA SECA 5,686,911.98 5,686.91 S/ 1,020.00 S/ 5,800,650.22 57% 
RESIDUO DE HUESO FRESCO 4,385,926.47 4,385.93 S/ 300.00 S/ 1,315,777.94 13% 
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Se ubica el residuo sólido de víscera de ave con una participación del 11% y un crecimiento bajo en 
la industria. 
 
2.5. Información secundaria: 
 
 
Actualmente nuestro país presenta un crecimiento en aumento económicamente lo que ha llevado 
a que se genere mayor inversión y producción en las industrias. Esto refleja un aspecto positivo y 
estable para poder desarrollar la idea de negocio y que esta pueda mantenerse en el tiempo. 
En la siguiente imagen contiene los módulos de bases de datos de los anexos de acuerdos 
comerciales sobre desgravación arancelaria, contingentes arancelarios y reglas de origen: 
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Ilustración 22 COMPOSICION GEOGRAFICA Y SECTORIAL DE EXPORTACIONES DE BOLIVIA 
 
FUENTE: INTRADE 
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Fuente: EIKON (THOMSON REUTERS) 
 
El país de Bolivia del cual importamos la pluma seca tiene un crecimiento notable de sus 
inversiones, lo que nos indica que las producciones están en aumento, según el grafico 
siguiente: 
Ilustración 26 PROYECCIÓN DEL PRODUCTO BRUTO INTERNO DE BOLIVIA HASTA EL 2023 
 
 
Fuente: EIKON (THOMSON REUTERS) 
CAPÍTULO II – EL MERCADO 






Ilustración 27 COMPARATIVO DE PBI DE PERÚ Y BOLIVIA PROYECTADO HASTA EL 2023 
 
 
Fuente: EIKON (THOMSON REUTERS) 
 






















































EEUU 53,720 166,187 323 43,592 87,315 499 28,046 63,757 440 35,673 80,310 444    
Canadá 809 791 1,023 568 395 1,438 591 914 647 429 841 510    
Argentina 15,708 25,121 625 12,853 25,110 512 7,223 20,116 359 8,064 20,679 390 9,528 20,786 458 
Brasil 1,296 2,100 617 4,439 8,618 515 3,053 7,837 390 5,063 13,262 382 2,923 7,011 417 





2.6. El cliente comercial 
 
 
Es la empresa ALIMENCORP SAC, la cual se especializa en desarrollar harinas proteicas elaboradas 
en base a subproductos de origen animal, para la crianza intensiva de calidad. 
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2.7. Límites geográficos: 
 
La empresa se encuentra en el Distrito de Chilca, Cañete en el Departamento de Lima. 
 




Ilustración 28 UBICACIÓN GEOGRÁFICA DE ALIMENCORP SAC. 
 
 
FUENTE GOOGLE MAPS 
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FUENTE SENASA BOLIVIA 




FUENTE SENASA BOLIVIA 
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2.8. Cantidad de clientes 
 
Son las empresas de rendering, que se dedican a este sector estas la conforman las siguientes 
empresas: 
 
2.8.1. Empresas formales: 
 
 ALIMENCORP SAC: 
 
La empresa ALIMENCORP SAC, es una organización de capitales privados, 100% peruanos, que nace 
del espíritu emprendedor familiar, iniciando sus operaciones económicas en enero 2014, en 
actividades relacionadas con la elaboración de materias primas; obteniendo, como resultado, 
insumos proteicos altamente digeribles (Harina de Subproductos de Origen Animal) destinados a la 
crianza intensiva de animales. 
 
A partir del año 2000 se empieza a materializar la esencia de la visión y misión de la empresa. Se 
decide crear harinas proteicas altamente digestibles para la industria de nutrición animal de crianza 
intensiva y harinas proteicas con características propias. 
 
En su constante proceso de creación de valor y apoyados en el área de investigación y desarrollo, se 
logra identificar y materializar una línea de productos con características propias. Los mismos que 
son dirigidos al sector de crianza intensiva; es así, que sus productos son básicamente harinas 
proteicas elaboradas en base a subproductos de origen animal, los que hoy les permiten 
posicionarse como la empresa peruana pionera en la industria del rendering y nutrición animal, al 
proponer al mercado una línea de productos distintos a los tradicionales insumos. 
 
Dándole la debida importancia a sus clientes externos e internos llegando a consolidarse 
óptimamente en el mercado peruano.4 
 
 TECHNOFEED SAC: 
 
Es una empresa que fue constituida el 26 de agosto del 2006, para atender al mercado de nutrición 
animal con productos de alta calidad a base de subproductos de origen animal. Nuestros productos 
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Cuenta con un capital humano altamente calificado y una moderna planta industrial a la vanguardia 
de  la  tecnología  que  cumple  con  todos  los  requisitos  sanitarios  aplicables  a  su  actividad.     
Y produce productos de alta calidad con el soporte de nuestro Sistema de Gestión de calidad ISO 




Es una empresa de capitales peruanos que inicia sus operaciones en el año 2005, con el objetivo de 
brindar servicios y productos con alto contenido proteico al sector Agropecuario, con filosofía de 
calidad total. 
 
En el transcurso de los años, su presencia se ha fortalecido en el mercado nacional, innovando 
constantemente nuestros productos y servicios. 
 
Nuestra experiencia nos permite brindar un servicio de primera calidad atendiendo regularmente a 
las empresas más reconocidas del sector Agropecuario. 
 
2.9. Consumo promedio por cliente: 
 
Según la información obtenida de la encuesta: 
 
De la pregunta: ¿Cuál es la demanda anual y mensual de pluma seca en la empresa para la 
fabricación de sus harinas proteicas? 




COMPRA EN KG 
/MES 
COMPRA EN KG 
/AÑO 
COMPRA EN TN 
/AÑO 
ALIMENCORP 659.700,00 7.916.400,00 7.916,40 
TECHNOFEED SAC 450.000,00 5.400.000,00 5.400,00 
FERROLES 280.000,00 3.360.000,00 3.360,00 
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Por ello este último año la fluctuación del gasto de los consumidores tiene una variación irregular, 
ya que como se observa en el gráfico siguiente en los años anteriores se mantuvo en cantidades 
menores, recién el incremento es visible en el presente año, lo cual no nos asegura que siga en 
aumento. 
IMAGEN 13 GASTOS DEL CONSUMIDOR EN PERÚ 
 
 
Fuente: EIKON (THOMSON REUTERS) 
 
En el mercado de Bolivia en los últimos 5 años se está manteniendo el incremento de gastos del 
consumidor, situación que es favorable para nuestra idea de negocio, ya que no presentaremos 
desabastecimiento de nuestro producto principal como es la pluma de ave. 
CAPÍTULO II – EL MERCADO 





Ilustración 32 GASTOS DEL CONSUMIDOR EN BOLIVIA 
 
 
Fuente: EIKON (THOMSON REUTERS) 
 
Con lo antes mencionado en la siguiente gráfica mostramos la comparación de los gastos del 
consumidor en los países de Perú y Bolivia: 
Ilustración 33 GASTOS DEL CONSUMIDOR EN PERÚ Y BOLIVIA 
 
 
Fuente: EIKON (THOMSON REUTERS)2.10. Competidores más importantes: 
Los competidores más importantes son: 
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 LAS EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE RESIDUOS (EC)
 NEGOCIACIONES PACHINCHO
 DAN JAVIC EIRL
 BENEISMAR SAC
 ECOACOPIO PERU S.A.C
 
2.11. Parámetros competitivos importantes en el mercado 
 
Los parámetros que debemos considerar son: 
 Cantidad: Aseguramiento de la producción proyectada 
 Calidad: Aseguramiento de los análisis del producto final 
 Costo: Valor de la carga dentro del precio del mercado 
 
2.12. Evaluación de las posibilidades en el Mercado para su negocio 
 
Se consideró 2 puntos muy importantes 
 El desabastecimiento de la Materia prima de pluma seca en las empresas de rendering. 
 El mal manejo de los residuos sólidos en Bolivia. 
 
2.13. Amenazas que pueden destruir las posibilidades 
 
 
Las amenazas que puedan afectar el negocio son: 
 
 Los cambios climáticos 
 
 Desastres naturales (huaycos entre otros) 
CAPITULO III – PLAN DE MARKETING 





CAPÍTULO 3 - PLAN DE MARKETING 
En este plan detallaremos las estrategias a desarrollar para una correcta llegada a nuestros clientes y así también prever de posibles amenazas que 
se presenten en el mercado. 
 
3.1. Matriz FODA del producto: 
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Tabla 16 ANALISIS DE MATRIZ FODA DE PRODUCTO 
 
ELABORACION PROPIA 










3.2 Marketing MIX: 
 
Para la elaboración de nuestro plan de marketing de importación, nos basaremos en las 





Las plumas son recolectadas de los centros de sacrificio de aves de corral en el país de Bolivia, son 
secadas a temperatura ambiente, cubierta por mantas y cercado, lo que hace que a nuestros clientes 
finales puedan llegar en buen estado y sin humedad. 
 
Estas plumas son utilizadas para la elaboración de harinas proteicas, y posterior a ello las harinas 
proteicas tienen una participación importante en la elaboración de alimentos balanceados para 
consumo animal. 
 
Características de las Plumas: 
 
 Contiene proteína y queratina. 
 
 Color blanco amarillento. 
 





En base a nuestros costos y gastos incurridos en el proceso de importación, desde la nacionalización 
y entrega de la mercadería al cliente final, se calculó el precio de venta de nuestro producto, las 





Nuestro plan de negocio se dedica a importar y comercializar la pluma seca, en base a las entrevistas 
realizadas a nuestros futuros clientes, se manejará la distribución directa (Bolivia – Proveedor a Perú 





  _  _   
– Nuestro cliente final), por ello ya no se necesitaría contar con un almacén propio para la recepción 
de la carga, si no que se hará la entrega directamente a la cliente posterior a la nacionalización del 
producto. 
La pluma seca de ave va dirigida a todas las empresas de rendering, en una primera etapa de nuestro 
plan va dirigido a la empresa Alimencorp, esta empresa es la fundadora de la asociación de 
rendering en el Perú, ellos utilizan las plumas en el proceso de elaboración de harinas proteicas, que 
posteriormente se utilizan en la elaboración de alimento balanceado para consumo ganadero. 
Alimencorp se encuentra ubicada en el distrito de Chilca, en la provincia de Cañete, lo cual una vez 
se realice el desaduanaje, culmine la inspección Senasa y todos los trámites que incurre la 





Nuestra venta al ser directa al cliente final, los elementos de promoción que se aplicará serán de 
venta personal y marketing directo, ya que con esto podremos dar a conocer nuestro producto de 
manera personal con el cliente, establecer un nexo y detallar las características de porque somos la 
mejor opción con un producto de buena calidad, y sobre todo con un precio acorde al mercado. 
La venta personal se desarrollará con visitas permanentes a la planta del cliente y poder dar a 
conocer nuestro producto de forma personal, lo que ayuda a que el cliente nos conozca. 
El marketing directo se realizará con el envío de correos detallando los beneficios y calidad que 
posee nuestro producto.6 
Nuestra empresa al ser B2B en general no utiliza medios masivos para promocionar y/o 
vender nuestro producto que son los residuos sólidos en este caso las plumas secas, sino 
que se prefiere el marketing relacional y sobre todo el contacto personalizado entre los 






6 Dirección de Marketing, Duodécima Edición, de Kotler Philip y Keller kevin Lane, Pearson Education, 2006, 
Pág. 537, Tabla 17.1 
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En el marketing relacional todo gira en torno al cliente. Su opinión es decisiva para la 
orientación de la estrategia. Todas las acciones (no solo de marketing, sino de los diferentes 
departamentos que conforman la empresa), deben ir enfocadas a satisfacerlo y deleitarlo 
en todo momento. 
 
Para ello es importante decir que la lealtad del cliente tiene un impacto directo en el 
resultado financiero, así como en el prestigio y la imagen de nuestra marca. La influencia de 
un cliente satisfecho puede resultar más decisiva que cualquier estrategia de marketing, ya 
que un cliente fiel consume más. 
 
A través de la estrategia de fidelización tenemos la oportunidad de influir en la voluntad del 
cliente de comprar tu marca en repetidas ocasiones. Las estrategias de fidelización pueden 
llegar a marcar la diferencia en determinados entornos. 
 
Por consiguiente, no buscamos resultados inmediatos, las acciones deben ir enfocadas a 
crear una relación estable y madura. Relaciones en las que ambas partes obtengan 
beneficios y resultados positivos. Un intercambio basado en el compromiso: venta de 
calidad y cliente satisfecho. Esto se consigue en el largo plazo y trabajando día a día. 
Un cliente se convierte en cliente fiel como resultado de una experiencia positiva, de la 
satisfacción obtenida al completar una compra y también gracias al valor percibido de 
nuestro producto vendido, no solo de los productos o servicios elegidos, sino también del 
contenido gratuito, las recompensas, los cupones o las promociones personalizadas que, 
como marca, pones a su disposición. 
 
A continuación, mencionaremos algunas de las estrategias de marketing relacional que 
aplicaremos a nuestro cliente final: 
 
 Monitorización de respuestas de parte del cliente: permite conocer sus opiniones, 
resolver dudas, solventar reclamaciones. Con este tipo de estrategia logramos tener 
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 un buen feedback con el cliente, lo que nos ayuda a atraerlo constantemente y 
fidelizarlo. 
 
 Email Marketing: Nos permite crear una relación de proximidad con el cliente. 
Algunas de las acciones que realizaremos con el email marketing son: 
 
 
 Correo post-venta: programación de un email unos días después de la 
compra, ofreciendo a nuestro cliente soporte técnico, interesándonos por su 
opinión, sus dudas que pueda tener de la compra que realizo y también de 
las futuras que vaya a realizar 
 
 Ofrecer contenidos relevantes que generen valor al cliente. Enviándole 
información para la importación del producto que le ofrecemos, las 
certificaciones con la que contamos, como varia la demanda del producto 
con el tiempo, etc. 
 Felicitando a nuestro cliente en fechas importantes, como su aniversario, 




 Encuestas: Nos permiten mejorar, además de mostrar a nuestro cliente que nos 
preocupamos por su opinión. 
 
 Atención al cliente: Contar con un equipo calificado para ofrecer un servicio 
personalizado y de calidad para nuestro cliente. 
 
 Programas de fidelidad: El cliente satisfecho puede convertirse en cliente leal. Que 
repite la compra, que no acude a la competencia. Ejecutando programas de fidelidad 





  _  _   





Con el Marketing relacional, el cliente puede aproximarse a nuestra empresa y conocer más 
minuciosamente lo que hacemos y las soluciones que ofrecemos. De esa forma, las 
probabilidades que perciba el valor de tu solución es mayor, y, por lo tanto, también es 
mayor la probabilidad de que compre nuevamente con nosotros. 
Con todo lo mencionado vemos que no solo nos debemos confiar en el contrato que 
tenemos firmado con el por tiempo determinado, todo lo contrario, con estas estrategias 
lograremos fidelizarlo y que vuelva a confiar en nuestro producto, pero sobre todo en 
nosotros como empresa. 
 
3.3. Descripción de la marca y logo de la empresa 
 
 
Para la creación del nombre de nuestra empresa se va a considerar PLUMILLA S.A.C., ya que 
tomamos en cuenta el producto a vender como lo son las plumas, este nombre describe 
notablemente nuestro producto, la cual nos ayudará a ofrecer al mercado de rendering. 





  _  _   
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CAPÍTULO 4 – ORGANIZACIÓN DE LA EMPRESA 
 
 
4.1. Nombre del negocio 
 
 
La empresa cuya razón social es “Plumilla SAC”, con RUC N° 20109948653, debidamente 
representado por su Gerente General doña SEYDNY TINEO BAUTISTA, identificado con DNI N° 
45123215, Y señalando domicilio el ubicado en Av. José María Arguedas MZ E LT 11, distrito de 
Chorrillos, provincia de Lima, República del Perú. 
 
 
Su actividad económica será la importación comercialización de residuos sólidos orgánicos a las 










La empresa está constituida según el procedimiento legal establecido: 
 
 Se solicitó la búsqueda y reserva del nombre el Registros Públicos, el cual demandó uno 
CINCO (5) días. 
 Solicitud de inscripción de título, con la modalidad de Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C). 
 Presentación de documentos según ley. 
 Descripción de la actividad económica. 
 Elaboración de la escritura pública, para la cual se solicitó el apoyo del Centro desarrollo 
empresarial - PRODUCE.7 
 Inscripción en el registro único de contribuyente. 
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 Proceso de registro a nuestros colaboradores dependientes ante ESSALUD. 





Son las inversionistas en el proyecto de negocio, las mismas que detallan en el presupuesto de 
inversión, son las que asumen la toma de decisiones y las responsabilidades en todo lo relacionado 





Será realizada por un contador externo, contratado por la empresa. 
 
 
4.5. Políticas del negocio 
 
 
Tenemos las siguientes: 
 
4.5.1. Políticas de precio: 
 
 
Nuestro producto mantendrá el precio acorde a lo calculado en bases a los gastos y costos incurridos 
en todo el proceso de importación y comercialización de la pluma. 
 
4.5.2. Servicios de garantía: 
 
 
Se mantendrá comunicación con el cliente, posterior a la compra y tendrá un plazo de SIETE (7) 
calendarios desde la entrega en planta de la mercader 
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CAPÍTULO 5 - DESARROLLO DEL NEGOCIO 
 
El presente proyecto de negocio se inicia como una alternativa no muy común, en la cual el equipo 
de trabajo pretende emplear un residuo sólido orgánico, es decir reutilizar este insumo en la 
producción. 
Como ya se ha expuesto tenemos a la pluma seca, como producto importado, la cual se trae del país 
de Bolivia, porque los estudios de investigación nos arrojan a ese país con mayor capacidad de 
abastecimiento de la pluma seca, debido a la falta de aprovechamiento y de cultura de rendering 
sobre ese residuo. 
Tabla 17 DATOS DEL PAIS DE ORIGEN BOLIVIA 
 
 
FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 
 
 
En la actualidad, en Bolivia, las cantidades generadas a partir de las actividades comerciales 
orientadas al abastecimiento de alimentos para el consumo humano; no cuenta con un destino final 
debido a que carecen de rellenos sanitarios autorizados y/o plantas de rendering para su reciclaje. 
 
Hoy por hoy, vienen siendo evacuados desordenadamente originando así una relación inversa entre 
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A partir de ello, se genera el plan de importación para la pluma seca y ser empleada en las industrias 
de rendering en el Perú. 
 
5.1. Visión de la empresa: 
 
 
Llegar a ser una empresa rentable y estable, líder en la comercialización de residuos sólidos no 
orgánicos y no municipales de Pluma seca, logrando a largo plazo tener un alto posicionamiento y 





Proporcionar al mercado peruano la mejor alternativa de abastecimiento de residuos sólidos no 
orgánicos y no municipales de Pluma seca con alta calidad, mayor contenido nutricional y 
cumpliendo con los requisitos de salubridad adecuados. 
 
5.3. Objetivos de la organización: 
 
 
 Dar a conocer los grandes beneficios de la pluma seca como una buena alternativa para la 
producción de harinas proteicas. 
 Ser una empresa sólida en el mercado, bien organizada y que pueda responder ante las 
necesidades que presenta el mercado actual. 







Los valores son de gran importancia en nuestra empresa de comercialización, ya que de ello 
depende lograr y mantener la fidelidad de nuestros clientes. 
 
Son los siguientes: 
 
 Honestidad.- Siempre sinceros y coherentes con nuestras acciones, siempre transparentes 
en todas las actividades. 
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 Respeto, el mantener el respeto con nuestros clientes es importante ya que nos logra 
identificar como empresa. 
 Puntualidad.- Atender en los horarios pactados las necesidades de nuestro cliente. 
 Trabajo en equipo.- Estamos enfocados en alcanzar todos nuestros objetivos de la mano, y 
lograr la satisfacción del cliente. 
 Transparencia.- Actuar de manera transparente con nuestros clientes y brindarles la 
información confiable para establecer una relación duradera. 
 
5.5. Aspecto planteado del negocio: 
 
 
En el primer año: se planteó realizar las cuatro importaciones mensuales de pluma seca, con la 
finalidad de lograr el proyectado mencionado. 
 
En tres años: se plantea, ampliar la cartera de clientes, con el fin de realizar el mayor número de 
importaciones, desde otras ubicaciones dentro del país de Bolivia, así como de iniciar el desarrollo 
de la nueva presentación de la pluma sec 
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5.6. Matriz FODA de la empresa: 
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Tabla 19 MATRIZ FODA EMPRESARIAL 
 
ELABORACION PROPIA 





  _  _   
CAPÍTULO 6 - PLAN DE IMPORTACIÓN 
 
En este capítulo desarrollamos los aspectos a tomar en cuenta al proceso de importación, así como 
los datos principales de nuestro producto a importar de Bolivia.8 
Frente al proceso de mejoras en el ámbito de comercio exterior en Perú, contamos con muchas 
negociaciones de tratados para beneficio mutuo de los países, así como también nos facilitan y 
agilizan los trámites, esto con el fin de facilitar el libre comercio de mercaderías tanto en las 
importaciones como exportaciones. 
 
6.1. Selección del país Importador: 
Bolivia (Estado Plurinacional de) no figura entre los mayores exportadores de grano de soya, debido 
a que el país industrializa su producción internamente y exporta los productos derivados de este 
proceso, siendo la torta de soya la de mayor volumen exportado. 







8 GUIA PRACTICA DEL IMPORTADOR file:///C:/Users/hp/Downloads/GUIA_DEL_IMPORTADOR.pdf 
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6.2. Acuerdo comercial entre Perú y Bolivia 
● Acuerdo de Libre Comercio entre Perú - Comunidad Andina (CAN)9 
El 26 de mayo de 1969, cinco países sudamericanos (Bolivia, Colombia, Chile, Ecuador y Perú) 
firmaron el Acuerdo de Cartagena, con el propósito de mejorar, juntos, el nivel de vida de sus 
habitantes mediante la integración y la cooperación económica y social. De esa manera, se puso en 
marcha el proceso andino de integración conocido, en ese entonces como Pacto Andino, Grupo 
Andino o Acuerdo de Cartagena. El 13 de febrero de 1973, Venezuela se adhirió al Acuerdo. El 30 de 
octubre de 1976, Chile se retiró de él. 
En 1993, los países andinos eliminaron entre si los aranceles y formaron una zona de libre comercio, 
donde las mercaderías circulaban libremente. Se liberalizó también los servicios, especialmente de 
transporte en sus diferentes modalidades. 
Se creó la Comunidad Andina – CAN en 1997 en reemplazo del Pacto Andino. 
 




• Promover el desarrollo equilibrado y armónico 
de los Países Miembros en condiciones de 
equidad, mediante la integración y la cooperación 
económica y social. 
• Acelerar su crecimiento y la generación de 
ocupación. 
• Facilitar su participación en el proceso de 
integración regional, con miras a la formación 
gradual de un mercado común latinoamericano. 
• Propender a disminuir la vulnerabilidad externa 
y mejorar la posición de los Países Miembros en el 
contexto económico internacional. 
• Fortalecer la solidaridad subregional y reducir 
las diferencias de desarrollo existentes entre los 
Países Miembros. 
• Procurar un mejoramiento persistente en el 





• Consolidación de un área de libre comercio 
entre los países miembros. Actualmente, el 
comercio entre el Perú y los demás Países 
Miembros, de todos los productos del universo 
arancelario, se encuentran liberados al 100%. 
• Establecimiento de un marco general de 
principios y normas para la liberalización del 
comercio de servicios a nivel andino. 
• Establecimiento de normativa común en 
materias vinculadas al comercio tales como 
aduanas, propiedad industrial, transporte 





9 ACUERDOS COMERCIALES DEL PERU 
http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id 
=95&Itemid=118 
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6.3. Tipo de importación: 
 
 Importación Directa 
 
Son las empresas dedicadas a la importación de varios tipos de productos, para que se puedan 
distribuir en el mercado nacional. 
 
La empresa que decida ser importadora será la responsable de hacer y realizar la liquidación de los 
pagos de terceros y el pago de los impuestos. 
 
6.3. Régimen de importación: 
 
Según la Ley General de Aduanas aprobada por el Decreto Legislativo Nº 1053 considera la siguiente 
modalidad de importación: 
 Importación para el consumo 
 
Es el régimen aduanero que permite el ingreso de mercancías al territorio aduanero para su 
consumo, luego del pago o garantía, según corresponda, de los derechos arancelarios y demás 
impuestos aplicables, así como el pago de los recargos y multas que pudieran haberse generado y 
del cumplimiento de las formalidades y otras obligaciones aduaneras.10 
 
6.4. Partida arancelaria: 
 
De acuerdo con la clasificación de Mercancías de la organización Mundial de Aduanas (OMA) 
nuestro producto a importar se ubica de la siguiente forma: 
Tabla 6 PARTIDA ARANCELARIA 
 








5: Los demás 
productos de origen 
animal no expresados 




















10 SUNAT – ORIENTACION ADUANERA 
http://www.sunat.gob.pe/orientacionaduanera/cartillasorientacion/cartillasProcedim/tr01Impo.pdf 
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Las siguientes son las medidas impositivas que se debe tomar en cuenta para la subpartida 
0505.90.00.00 para el ingreso al país: 
 
Tabla 21 MEDIDAS IMPOSITIVAS PARA LA PARTIDA 0505.90.00.00 
 
 
Fuente: Sunat (Consulta partida – arancel) 
 
 
6.5. Mercancía Restringida: 
 
En el régimen de importación para el consumo cuando se trate de mercancías restringidas se tiene 
que contar con un documento que autorice un ente normativo antes de que se pueda numerar la 
carga y debe ser presentada con la documentación exigida por las normas específicas, solo se toma 
como excepción algunos casos donde las mercancías tienen que llegar antes. 
 
El régimen de Importación para el Consumo de mercancías restringidas está regulado por el 
procedimiento de Control de Mercancías Restringidas y Prohibidas INTA-PE.00.06.11 
En cuanto a la importación de plumas secas, se tiene la restricción por parte de SENASA (Servicio 
Nacional de Sanidad y Calidad Agroalimentaria) que es la entidad encargada de verificar el ingreso 
de materia fitosanitaria y zoosanitaria, con esto se busca proteger de que ingresen al país 







11 SUNAT – MERCANCIAS RESTRINGIDAS 
(http://www.sunat.gob.pe/orientacionaduanera/cartillasorientacion/cartillasProcedim/tr01Impo.pdf) 





RÉGIMEN CONTROL BASE LEGAL 
DESCRIPCION DESDE HASTA 
Las demás pieles y demás 
partes de aves con sus 
plumas o plumón; en bruto 
limpiados, desinfectados o 
preparados para su 
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Una vez culminada la inspección posterior al desaduanaje, si no se tiene observaciones y/o dudas 





Se trabajará bajo el incoterm FCA ("Free Carrier" o "Franco Transportista”) lo que significa que el 
proveedor entregará la carga y/o mercancía al transportista elegido por el comprador en el lugar 
acordado. 
 
El proveedor OSCAR CESPEDES ONTIVEROS entregara la mercancía en VINTO CHICO, 
COCHABAMBA, BOLIVIA, a partir de ahí nosotros como importadores correremos con los gastos que 
incurren este Incoterm FCA. 





  _  _   



















Ilustración 37 OBLIGACIONES EN EL INCOTERM FCA 
 
Aduana de exportación Vendedor 
Aduana de importación Comprador 
Coste de manipulación (Importación) Comprador 
Descarga y recepción (Destino) Comprador 




Embalaje y verificación Vendedor 
Carga Vendedor 
Transportista Comprador 
Trasporte interior (Origen) Vendedor 
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6.7. Costos de importación: 
 
En el siguiente detalle notamos los costos en los que incurrirá nuestra primera importación. 
 
Tabla 23 DATOS INFORMATIVOS DE LA 1era IMPORTACIÓN 
 
DATOS DE LA IMPORTACIÓN 
Fecha Jun-19 
Orden De Compra PER-01 
 
Proveedor 
OSCAR CESPEDES ONTIVEROS 
NIT 2784648011 
País Bolivia 
Producto RESIDUO SOLIDO ORGANICO DE PLUMA SECA 
Partida Arancelaria 0505.90.00.00 
Peso bruto 22000 KG 
Medio de transporte TERRESTRE 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
 
Entre los costos de importación a considerar, detallaremos para las 4 primeras importaciones por 
mes en el presente año para la cantidad en total de 88 toneladas, por importación serían un total 
de 22 toneladas. 




S/686,962.33 208,170.40 $ COSTO TOTAL DE IMOPORTACION POR AÑO 
2019 -Anual 
 
  _  _   












DERECHOS ADUANEROS  
 
AD VALOREM 0% $ - $ - 
IGV 16% $ 2,673.58 S/8,822.82 
IPM 2% $ 334.20 S/1,102.85 
TASA DE DESPACHO $ 9.00 $ - S/0.00 
DEUDA TRIBUTARIA ADUANERA 
 
$ 3,007.78 S/9,925.67 
PERCEPCION 3.5% $ 690.12 S/2,277.39 
 
 
DETERMINACION DE COSTOS Y GASTOS LOGISTICOS 
 
  $ 32.00 S/300.00 
1% $ 167.10 S/551.43 
 $ 203.15 S/670.40 
 $ 20.00 S/66.00 
 $ 30.00 S/99.00 
BASE IMPONIBLE 
  
$ 452.25 S/1,686.82 
  IGV  18%  $ 81.40 S/303.63 
TOTAL   $ 533.65 S/1,990.45 
 
DETERMINACIÓN DE LOS GASTOS ADM. Y FINANCIEROS 
 
 $ -  
$ 26.00 $ 104.00 S/343.20 
 $ -  
    
  S/104.00 S/343.20 
    
 $ 17,347.53 S/57,476.25 
    
  2018  






Para el total de 4 importaciones por mes el costo de importación es de USD $ 34695.07 Dólares. 
Cantidad de plumas secas - tn 
Precio del residuo de pluma Seca 
TOTAL FCA 
 
Flete Internacional  
Seguro internacional 
PRECIO TOTAL DE COMPRA 
 
Certificaciones - SENASA  








Interes de letra 
TOTAL GASTOS ADM. Y FINANCIEROS 
 
COSTO TOTAL DE IMPORTACION POR MES 
 
DETERMINACION DE PRECIOS UNITARIOS 
RESIDUO DE PLUMA SECA POR TN 
 
  Primer mes -2019  
 Costo USD 
88 
 Costo PEN 
$ 138.50  S/457.05 
$ 12,188.00  S/40,220.40 
 40220.4   
$ 50.00 $ 4,400.00  S/14,520.00 
1% $ 121.88  S/402.20 
 $ 16,709.88  S/55,142.60 
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6.8. Modalidad de pago: 
 
Los pagos que se trabajara en estas importaciones con el proveedor son PAGO DIRECTO (al contado) 
una vez recepcionada la carga en el punto acordado de Cochabamba- Bolivia, se realizará la 
transferencia a sus cuentas y se procederá a enviar el comprobante de pago al vendedor. 
 
6.9. Medio de transporte elegido: 
 
 
Se realizará la importación por medio terrestre ya que, en base al estudio realizado de costos, nos 
es más factible y rentable, ya que nuestro proveedor nos ofrece precios bajos y con buena calidad 
de traslado de la mercadería hasta el punto acordado que es en origen CHILCA – CAÑETE- PERU. 
 
 




*COSTO DEL FLETE ES ELEVADO 






*EL TIEMPO DE TRANSITO ES BASTANTE AMPLIO 
*TRANSPORTE MULTIMODAL (BOLIVIA NO CUENTA CON PUERTO) 
*VARIACION EN LA CAPACIDAD DE CARGA POR EL TEMA DE VOLUMEN QUE REPRESENTA 







*EL TIEMPO ES CORTO A COMPARACION DEL TRANSPORTE MARITIMO 
*LA MAYORIA DE EXPORTACIONES DE BOLIVIA SON POR ESTE MEDIO DE TRANSPORTE 
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Ilustración 38 CAMION CARRETA (TRANSPORTE TERRESTRE) 
 
 
FUENTE: GUIA DE ORIENTACION AL USUARIO DE TRANSPORTE TERRESTRE - MINCETUR 
 
Ilustración 39 RUTA TERRESTRE BOLIVA - PERU 
 
 
FUENTE: GOOGLE MAPS 
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6.10. Distribución física internacional: 
 
La pluma seca será transportada vía terrestre desde el distrito de Vinto chico, la provincia de 
Cochabamba, del país de Bolivia, debido a que citada mercadería es voluminosa y este tipo de 
transporte nos facilita una mayor capacidad de traslado para lograr cumplir nuestra demanda 
insatisfecha de las empresas de rendering aquí en el Perú. 





 DISTRIBUCION DE LA CARGA: 
 
 
- El país de origen de nuestra mercadería es Vinto Chico, Cochabamba, Bolivia, 
recorrerá en el transporte terrestre hasta la aduana de Desaguadero en Bolivia, para 
que se proceda al desaduanaje de la exportación y trámites ante el ente regulador 










div os ers 
Riesgos en la 
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- de la mercancía restringida, una vez culminado los tramites e inspecciones, parte 
con camino a Perú, el país importador, para seguir con el proceso de desaduanaje 
e inspecciones ante la aduana nacional, posterior a ello continua su recorrido en el 
mismo medio de transporte hasta e destino final que es nuestro cliente Alimencorp 
SA en el distrito de Chilca, Lima, Perú. 
 
- La empresa PLUMILLA SAC, implementa un plan de contingencia, como parte 
de un procedimiento alternativo en la operación normal de nuestra actividad 
empresarial. 
 
- Este plan se aplica en el proceso de entrega de la pluma seca a la empresa 
contratante (Industrias de Rendering), establece un procedimiento formal, 
el cual se considera el alquiler de un almacén frente a los siguientes riesgos 
o problemas que se podrían presentar en la distribución de la carga, el cual 
ayudará a controlar una situación de emergencia y minimizar las 
consecuencias negativas para la empresa. 
Posibles riesgos en la distribución de la carga 
 
ELABORACION PROPIA 
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- Por ello dentro del plan de contingencia ante posibles riesgos de perdida de la 
materia (pluma seca), se encuentra planificado el alquiler temporal de un almacén 
el mismo que se incluye en la estructura de costos del plan de negocio, con la 
finalidad de atender el citado requerimiento cuando se presente. 
 
- Asimismo, dentro de la ruta en la cual el camión carreta transporta la materia, se 
han identificado los siguientes almacenes a los cuales se podría contratar para 
atender el citado requerimiento: 
 
 





















ALBO SOLUCIONES EN 
ALMACENAMIENTO Y 
DISTRIBUCIÓN 
NUEVA PANAMERICANA SUR, KM 
29.5(SALIENDO DE LIMA ANTES DEL 
















6.11. Características de la carga 
 
La pluma seca vendrá en costales de 40 kg aproximadamente cada uno, la característica general de 
esta mercadería es que es voluminosa por tratarse de plumas, sus medidas serían de cada costal de 
30x50x120cm. 
En cada importación se traerá un total de 550 sacos de 40 kg c/u haciendo un total de 22000 kg 
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Tabla 26 CARACTERISTICAS DE LA CARGA 
 
 PESO DEL SACO VACIO 0.10 KG 
 CANTIDAD DE PLUMA SECA POR SACO 40 KG 
 PESO POR SACO CON PLUMA SECA 40.10 KG 
 CANTIDAD DE SACOS MAXIMO POR CAMION CARRETA 550 SACOS 
 PESO BRUTO DE UN CAMION LLENO DE PLUMA SECA 22,008.80 KG 




Ilustración 41 IMAGEN DE LAS PLUMAS SECAS EN SACOS 
 
 
FUENTE: PROVEEDOR OSCAR CESPEDES ONTIVEROS 
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CAPÍTULO 7 - PRESUPUESTOS, INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO 
 
 
El plan de negocio plantea importar y comercializar la Pluma seca del país de Bolivia, nuestra 




7.1.1 Presupuesto operativo 
 
 
En el presupuesto operarito a continuación detallaremos los gastos proyectados en los que incurre 
la empresa para el buen funcionamiento de la misma y cumplir con las expectativas de nuestros 
clientes. 
Tabla 27 PRESUPUESTO OPERATIVO 
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Elaborado: Por el equipo de trabajo 
 
En la tabla expuesta líneas arriba notamos los gastos operativos en los CINCO (5) años, desde el año 
donde se considera empezar la operación, se considera el alquiler de una oficina en como centro de 
operación de todo el servicio, el cual mantendrá un costo fijo por las condiciones de arrendamiento 
suscrito. 
El servicio de teléfono más internet, es un plan fijo el cual se estima mantener porque cuenta con 
lo que demanda la empresa. 
Los servicios contables, se mantendrá el precio, por las relaciones de apoyo al emprendimiento que 
se tiene por ser egresados de la misma universidad. 
Se considera la depreciación de nuestros activos tangible y amortización de los elementos de la 
oficina y además los gastos de mantenimiento de la página web y el personal de ventas que participa 
en la empresa. 
 
7.1.2. Presupuesto maestro 
 
En la siguiente tabla de presupuesto maestro nos refleja nuestras ventas anuales, así mismo las 
compras y gastos. 
Tabla 28 TABLA DE PRESUPUESTO MAESTRO 
 
0 2019 2020 2021 2022 2023 
 
Presupuesto de ventas  S/. 430,152.23 S/. 860,239.34 S/. 1,046,664.25 S/. 1,047,682.37 S/. 1,234,646.95 
Ventas Netas  S/. 430,152.23 S/. 860,239.34 S/. 1,046,664.25 S/. 1,047,682.37 S/. 1,234,646.95 
IGV - Ventas  S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 
 
Presupuesto de Compras  S/. 427,128.33 S/. 854,256.67 S/. 1,052,979.83 S/. 1,052,979.83 S/. 1,251,703.00 
Compras Netas  S/. 361,973.16 S/. 723,946.33 S/. 892,355.79 S/. 892,355.79 S/. 1,060,765.25 
IGV- Compras  S/. 65,155.17 S/. 130,310.34 S/. 160,624.04 S/. 160,624.04 S/. 190,937.75 
 
Presup. Gasto ADM  S/. 17,304.00 S/. 33,838.50 S/. 33,881.03 S/. 33,925.68 S/. 33,972.56 
 
Presup. Gasto Venta  S/. 10,524.00 S/. 21,048.00 S/. 21,048.00 S/. 21,048.00 S/. 21,048.00 
 
Presupuesto gasto de exportacion  S/. 515.30 S/. 515.30 S/. 515.30 S/. 515.30 S/. 515.30 
 
Presupuesto Financiamiento  S/. 3,575.35 S/. 7,150.69 S/. 7,150.69 S/. 0.00 S/. 0.00 
Amortización  S/. 979.35 S/. 1,381.39 S/. 516.00 S/. 0.00 S/. 0.00 
Interés  S/. 2,596.00 S/. 5,769.30 S/. 6,634.70 S/. 0.00 S/. 0.00 
 
Presupuesto Pago de IGV  -S/. 9,535.69 -S/. 22,040.10 -S/. 25,282.88 -S/. 25,466.14 -S/. 28,806.07 
 
Presupuesto Pago de Renta  S/. 10,908.58 S/. 22,901.33 S/. 28,458.63 S/. 28,898.02 S/. 34,357.95 
Elaborado: Por el equipo de trabajo 
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En tanto a las compras se ve reflejado las 528 importaciones que realizaremos el primer año que 
son las que moverán el mercado de acuerdo con nuestras necesidades y requerimientos. 
 
 
7.2 Estructura de inversión: 
 
7.2.1 Inversión tangible 
 
Tabla 29 TABLA DE INVERSIÓN TANGIBLE 
 










Depreciacion de activos fijos 
Activo Valor % 2019 2020 2021 2022 2023 V.R. 
Maquinaria y Equipo 






S/   127.70 
S/1,750.50 
S/   127.70 
S/1,750.50 
S/   127.70 
S/1,750.50 










En nuestra inversión tangible tomamos en cuenta las Maquinaria y Equipo que vienen a ser las 
laptops e impresora, luego tenemos nuestros Muebles y Enseres que dentro de ellos están los 
escritorios, las sillas de oficina, y estantes. 
7.2.2 Inversión intangible 
Activo 
Maquinaria y Equipo 







Subtotal  S/ 8,279.00 
IGV 
 
 S/ 1,490.22 
TOTAL S/. S/ 9,769.22 
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Tabla 30 TABLA DE INVERSIÓN INTANGIBLE 
 
Inversion en Activos Fijos Intangibles 
Activo V. Unit. Total 
Constitucion empresa S/ 853.00 S/ 853.00 
Tramites y permisos S/ 485.00 S/ 485.00 
Registro marca S/ 600.00 S/ 600.00 
   S/ - 






En la inversión intangible consideramos la inversión de la constitución de la empresa, como lo son 
los trámites, entre ellos la búsqueda y reserva de nombre, la tasa de derecho registral, trámites en 




7.2.3 Capital de trabajo 
 
 
Tabla 31 TABLA DE CAPITAL DE TRABAJO 
Elaboración propia 
 








El capital de trabajo consideramos todo recurso esencial para poder operar la empresa, como el 
alquiler de oficina, los servicios de telefonía, internet, servicios contables, luz y agua, personal 
administrativo, mantenimiento web, sueldo del personal de ventas, otros gastos, importación y 
cobertura de riesgos. 
CCE=DPI+DPC-DPP 
DIAS PROMEDIO DE INVENTARIO (DPI) 
DIAS PROMEDIO DE COBRANZA (DPC) 







Efectivo disponible para 15 dias S/ 32,587.29 
Caja chica S/ 3,630.00 








  _  _  
El valor de 15 representa el número de días, y lo cual fue determinado por el análisis del ciclo de 
conversión de efectivo, por lo tanto, una vez obtenido el número de días se determina que la 
empresa tiene que tener un monto de dinero en efectivo para poder cubrir sus necesidades durante 
15 días (dato obtenido según la conversión de efectivo), asimismo se modificó el cuadro 
correspondiente con el orden adecuado debido a que el valor total del capital de trabajo 




7.3 Financiamiento de la inversión 
 
7.3.1 Evaluación de las fuentes de financiamiento 
 
Tabla 32 TABLA DE ESTRUCTURA DE LA INVERSIÓN 
 
Resumen de Inversiones 
Detalle Valor % 
Activos Fijos S/ 9,769.22 20% 
Activos Fijos Intangibles S/ 1,938.00 4% 
Capital de trabajo S/ 36,217.29 76% 




En nuestra estructura de inversión está constituido por nuestra inversión tangible, inversión 
intangible y capital de trabajo que se provisionará por dos meses lo que obtenemos una inversión 
total de S/ 47924.51 soles y cómo podemos observar en la gráfica la mayor inversión se da en el 
capital de trabajo, seguido de la inversión tangible e intangible. 
 
7.3.1. Estructura del financiamiento 
 
Tabla 33 TABLA DE ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO 
 
Detalle Valor % 
Capital propio S/ 32,924.51 69% 
Prèstamo S/ 15,000.00 31% 
TOTAL S/. S/ 47,924.51 100.00% 
75 




  _  _   
Estructura de capital de la empresa 
Socio Aporte % 
Mabel Fernandez Silva S/ 11,000.00 33.41% 
Seydny Tineo Bautista S/ 11,000.00 33.41% 
Vanesa Asto Osorio S/ 10,924.51 33.18% 
















 AÑO 2019 AÑO 2020 AÑO 2021 AÑO 2022 AÑO 2023 
Interés 979 1,381 516 0 0 




En nuestra estructura de financiamiento realizaremos un préstamo de S/ 15000.00 soles y S/ 
32924.51 será por inversiones entre los socios los cuales son detallados de la siguiente forma un 
mayor aporte del socio Fernández Silva con un 33.41% (S/ 11000.00), seguida por la socia Asto 
Osorio con un porcentaje del 33.18% (S/ 11000.00), y por último un aporte del 33.41% (S/ 
10924.51), de la socia Tineo Bautista. 
Banco BIF Plazo 2.5 
Préstamo 15,000 Pago mensual 
TCEA 15% Cuota 595.89 
TEM 1.17% Pagos 30 
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7.3.2. Preparación de los EEFF 
 
Tabla 34 TABLA DE LOS ESTADOS DE RESULTADOS 
 
ESTADO DE RESULTADOS (Proyectado al 31 -12-2024) 
S/. 
      
ESTADO DE RESULTADOS      













Total Ingresos 430,152 860,239 1,046,664 1,047,682 1,234,647 
Costo de ventas 363,851 725,825 894,234 894,234 1,062,643 
Total Costo de Ventass 363,851 725,825 894,234 894,234 1,062,643 
UTILIDAD BRUTA 66,301 134,415 152,430 153,448 172,004 
Gastos de administracion 

















UTILIDAD OPERATIVA 37,958 79,013 96,986 97,959 116,468 
Gastos financieros 979 1,381 516 0 0 
UTILIDAD antes de impuestos 36,978 77,632 96,470 97,959 116,468 
 











UTILIDAD O PERDIDA ACT. CONT. 26,070 54,730 68,011 69,061 82,110 
Ingreso Neto Operaciones en Discons.      
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 26,070 54,730 68,011 69,061 82,110 





En este estado de resultados podemos observar el movimiento que ha tenido la empresa durante 
los 5 años, como podemos observar en el cuadro que empezamos con unas ventas netas de 
S/430152.00 soles en el año 2019, de los cuales hemos tenido unos gastos de ventas por la suma de 
S/ 363851.00 soles. Como notamos nuestro margen de utilidad es del 10 % y aumenta en un 2 % 
por cada año en mención. 
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7.3.3. Flujo de caja 
 






FLUJO DE CAJA ECONOMICO FINANCIERO 
Detalle 0 2019 2020 2021 2022 2023 










Total ingresos S/0.00 S/507,579.64 S/1,015,082.42 S/1,235,063.82 S/1,236,265.20 S/1,456,883.41 
EGRESOS DE LA OPERACIÓN 
- Costo de Producción 
- IGV SUNAT 
- Gastos Administrativos 
- Gastos de Ventas 
- Otros Gastos 




































Total egresos S/0.00 S/477,162.22 S/957,092.54 S/1,164,658.31 S/1,165,325.62 S/1,372,895.52 
FLUJO DE EFECTIVO DE LA OPERACIÓN S/0.00 S/30,417.41 S/57,989.88 S/70,405.51 S/70,939.58 S/83,987.89 
- Inversión Activo Fijo Tangible 
- Inversión Activo Fijo Intangible 




     
Total inversiones -S/47,924.51 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO (FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD) -S/47,924.51 S/30,417.41 S/57,989.88 S/70,405.51 S/70,939.58 S/83,987.89 
+Prestamo 
-Pago interes prestamo 
















FLUJO DE CAJA FINANCIERO (FLUJO DE CAJA NETO PARA EL INVERSIONISTA) -S/32,924.51 S/26,842.07 S/50,839.19 S/63,254.81 S/70,939.58 S/83,987.89 
       
Elaboración propia 
 
El flujo de caja nos informa y presenta el detalle de los ingresos y egresos de dinero que 
tiene nuestra empresa, en un período determinado. A partir de este informe podemos 
conocer de manera rápida la liquidez de nuestra empresa y tomar decisiones más certeras. 
También permite establecer una base sólida para sustentar la solicitud de créditos, como 
parte de un plan de negocios solvente. En nuestro flujo de caja no se considera la 
depreciación ni la amortización por que no se considera como una salida de efectivo. Sin 
embargo, cuando se tiene que comprar un bien del capital, el dinero en efectivo tendrá que 
ser gastado. El flujo de efectivo asociado con la compra de un bien del capital aparecerá en 
un estado de flujo de efectivo, pero su amortización no. 
CAPITULO VIII – EVALUACIÓN FINANCIERA 




CAPÍTULO 8 - EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
 
8.1 Calculo del cok 
 













Tabla 37 Principales ratios para un MYPE 
 
PRINCIPALES RATIOS PARA UN MYPE 
 2019 2020 2021 2022 2023 
      
R. Liquidez 2.83 3.30 3.89 5.02 5.51 
      
R. Endeudamiento 1.1 1.1 1.1 1.0 1.0 
      
R. Rentabilidad 64% 69% 53% 39% 35% 
 






VANe S/. 275,394.26 
TIRe 100% 
R B/C e 1.06 
Payback E 1.45 
CAPITULO VIII – EVALUACIÓN FINANCIERA 






VANf S/. 187,264.03 
TIRf 127% 
R B/C f 1.06 
Payback F 1.44 












- Existe una gran oportunidad, para el desarrollo del proyecto, debido a que 
actualmente hay un desabastecimiento de materia prima (pluma seca) en las 
industrias de rendering, debido a los escases de la citada materia y el poder de 
negociación de los proveedores a nivel nacional. 
 
- En relación a los estándares y requerimientos legales para la importación de la 
pluma seca, se encontró que no existen aranceles para estos residuos sólidos 
provenientes de Bolivia, lo cual reduce los costos totales de importación y hace más 
factible el llevar a cabo este proyecto de negocio. Sin embargo, es prioridad cumplir 
con las normas e inspecciones establecidas en el mercado peruano para poder 
ofrecer la pluma seca a nuestro cliente final a tiempo. 










- Seguir en búsqueda de mercados con las características del producto actual 
requerido, esto permitirá cumplir con las demandas existentes. 
 
- Existe la gran oportunidad de aumentar y diversificar la línea de residuos sólidos a 
ofrecer en mercado nacional. Por lo cual, es recomendable que se haga a futuro un 
análisis sobre los demás productos que encontramos en el mercado Boliviano y que 
no son utilizados como la pluma que estamos importando. 





ANEXO 1: FICHA TÉCNICA DEL PRODUCTO 




















ANEXO 3: IMÁGENES DE ENTREVISTA JEFE DE PRODUCCION ALIMENCORP 
 
 




ANEXO 4: CUADRO DE EMPRESAS PROVEEDORAS DE PLUMA SECA CON SU PRECIO DE 
VENTA POR ZONAS 
 
 








































































































































ANEXO 7: CONTRATO DE COMPRA VENTA NACIONAL 
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